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内容概要

　　在营销观念的发展史上，曾出现过的生产观念、产品观念、推销观念等观念，从总体上来说，更
多地是强调供应者的主动性、显性需求和信息的不对称性。
这些观念都是建立在工业经济时代的基础上的，已经不能完全适应选择机会数不胜数的网络经济时代
的需要了。
深度营销，是以企业和顾客之间的深度沟通、认同为目标，从关心人的显性需求转向关心人的隐性需
求的一种新型的、互动的、更加人性化的营销新模式、新观念。
它能够保持顾客长久的品牌忠诚。
在当今的客户拥有数不胜数的选择机会的情况下，深度营销更为高效和长效。
　　而讨巧营销在于运用推销和营销的技巧，往往更易于执行，它的效果虽是短期的，但可作为深度
营销之外的另一种选择。
　　《深度营销VS讨巧营销》是一本被证明行之有效的营销战术总集，100条被实践检验的真理和402
条行之有效的实用建议，告诉你如何事半功倍地做销售&mdash;&mdash;让你花费在推销和营销中的每
一元钱、每一小时都增加几倍的成效。
并帮助你的企业在当今世界得以生存并全面发展。
　　《深度营销VS讨巧营销》与其他商业书籍的不同之处在于，它以真实可靠的数据作为基础。
《深度营销VS讨巧营销》以量化的数据为基础，从而可以向你保证，你学到的东西既可信又实用。
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作者简介

　　道戈&middot;霍尔是Eureka！
Ranch的创始人兼CEO。
Eureka！
Ranch是一家致力于企业创新和研究的智囊公司。
它主要帮助顶级公司以更高效的理念去发展它们的品牌。
客户中有一些著名公司，如：美洲银行、强生．福特汽车、宝洁、辉瑞制药等。
高达88％世界级的续约率可以证明，客户对Ranch满意度非常高。
　　《企业杂志》、A&amp;E Top 10、《首席信息官杂志》、《华尔街日报》、CNN、CNBC
、DATELINE NBC都认为Eureka！
团队是美国最出色的营销和创意组织之一。
　　道戈以其平实的谈吐。
大胆的方法、旺盛的精力而著称。
他是一位化学工程师，一位在宝洁公司从事品牌管理达10年的专家。
除了在公司的工作，道戈还在国际公众电台主持全美联播的&ldquo;酝酿智慧&rdquo; （BRAlNBREW）
广播节目。
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书籍目录

序导言第一部分 深度营销与讨巧营销第二部分 深度营销：实践检验的真理和行之有效的建议学以致
用的三种方法阅读指导 你知道得越多，收获就越少真理1 以特色成为&ldquo;第一&rdquo;真理2 毫不含
糊地说明你的好处真理3 你的独到之处应具体说明真理4 要想卖得多．客户就要多真理5 客户购买时，
你卖得越多越好2真理6 一招鲜，吃遍天真理7 使信息通俗易懂真理8 推销复杂的产品和服务要另辟蹊
径真理9 瞄准求新求变的客户真理10 要么演示，要么死亡真理11 深度营销在于真正关注细节真理12 信
息要针对客户的头脑和心灵真理13 左脑型人需要的是事实真理14 右脑型人需要的是热情真理15 对全脑
型客户来说关键是平衡真理16 注重人员的专业特长和品牌质量真理17 提供关于可靠性的证明真理18 将
好处与可靠性紧密相连真理19 更好的结果始于更好的预测真理20 在新旧品牌中做出明确选择真理21 耐
心对待有良好市场前景的产品真理22 争取非忠诚客户真理23 不要盲目依赖刺激措施真理24 诚实说明客
户将享受的好处真理25 成功销售的永恒原理是真正关注客户需要真理26 向其他类型的推销员学习真
理27 将自己看做教师真理28 亲临现场非常重要真理29 有效督促客户尽快做出购买决定真理30 减少品
种以增加销售额和利润真理31 将促销活动对准新客户真理32 视不足为机会真理33 从竞争对手那
里&ldquo;偷&rdquo;销售量的巧妙方法真理34 减少竞争反应的作用力真理35 强调防止损失的信息真
理36 让名字真正代表你真理37 定义你真正的销售使命真理38 不要在保证中附加条件真理39 价格背景
对购物会产生重要影响真理40 如果你有实质内容，就少用花里胡哨的东西真理41 三次推销胜算大真
理42 面向企业营销，清楚地传达特色和价值最重要真理43 掌握成功推销的五大要素真理44 保持谦虚与
好奇心真理45 不要只是以折扣留住客户真理46 深度营销在于测评真理47 竞争越多，销售越多真理48 
掌握购买者的五种决策风格，使营销方案更有针对性真理49 理解企业采购的三种文化利于建立长久而
成功的联系真理50 建立信任是永不停止的挑战真理51 根据品牌信任的三个阶段采取对应的品牌沟通方
法真理52 获取个人信任不只靠亲切真理53 以市场为导向将拥有更高的销售增长率真理54 有效的市场调
研是发现商机的重要途径真理55 准确定价可以提高销量真理56 强大的产品／服务开发要将技术可能性
与客户需求有机结合真理57 有效的销售渠道管理让销售不再受阻真理58 出色的客户沟通有助于快速吸
引客户真理59 有效的品牌管理在于组织各种资源去满足客户的需要真理60 大变化为你的员工造成大压
力真理61 为客户缓解压力很重要真理62 根据推销和营销的生命阶段理解并适应客户的需要真理63 用平
实的语言对客户讲话真理64 客户关注质量，质量是整体提高公司收益的保证真理65 小公司要善于利用
自身的优势真理66 了解客户的错误认识，销售会更有针对性真理67 删除无关信息真理68 留意风险因素
真理69 测算每一营销步骤．缓解营销信息的稀释效应真理70 把握新产品获得成功的三个支点真理71 销
售信息要切合实际真理72 满足中间商的愿望有利于赢得终端消费者真理73 要与客户建立起牢固的关系
，就要理解他们的生理周期真理74 随时维护不断变化的客户忠诚度真理75 图像能说话真理76 避免复杂
．简单而深入地展现产品价值真理77 避免负面评论造成消极影响真理78 掌握客户对你的产品类别所持
的成见真理79 说&ldquo;不，我们做不到&rdquo;能够增进信任真理80 不要低价销售新产品第三部分 讨
巧营销：实践检验的真理和行之有效的建议真理81 从简单的要求开始．逐渐赢得客户的承诺真理82 利
用客户自我重复的习惯进行购买真理83 让客户多花些精力研究你们真理84 多让客户做正面陈述真理85 
将欲取之，必先与之真理86 要讨人喜欢真理87 有样学样真理88 将稀缺性作为推销工具真理89 让自己
成为权威真理90 请客户吃饭，增进交流真理91 记住客户的名字，他们将记住买你的东西真理92 想办法
得到客户的承诺真理93 给出期限，加速决策真理94 永远不要放弃真理95 对细节的关注可产生光环效应
真理96 仅仅是建议，也能激发客户潜在的购买欲望真理97 建立私人联系真理98 沐浴在折射的光辉中真
理99 说服自我感觉差的人真理100 让无关痛痒的特色发挥作用第四部分 另作为奖励的真理和建议真
理101 深度营销是真正为客户考虑的真理102 要大胆，要勇敢
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章节摘录

　　深度营销在于真诚。
　　深度营销在于尊重客户的智慧。
深度营销在于有勇气开发真正改善客户生活的商品。
而且，因为你期望盈利，它还意味着你提供的产品或服务与竞争对手的商品有真正的不同。
深度营销的重点在于吸引新客户。
这是因为，吸引新客户已成为企业长期发展的关键动力。
　　讨巧营销是深度营销之外的另一选择。
讨巧营销在于运用推销和营销的技巧达成交易，这与展现商品真正的优点和价值是相对的。
讨巧营销做起来往往更容易，因为你只需改变推销和营销的战术即可。
深度营销实践起来难度要大得多，因为需要获得研发部门、生产部门、运营部门的支持，需要设计、
开发、提供真正与众不同、有利于竞争的产品或服务。
　　讨巧营销是群体催眠术。
它是要牵着客户的鼻子走，使他们不怎么反抗就上套。
它是要诱使上套的客户遵从你的咒语，按你所说的去做。
在一种被蒙蔽状态中，客户会不假思索地做一些事情--只要这种被蒙蔽状态不被打破。
　　例如，一个十几岁的年轻人在购买当下流行的奇装异服时，他最好不要想到，几年后他相册里的
自己是什么形象。
当父母们为热销的圣诞节玩具大把花钱时，他们最好不要进行理性的思考。
　　当你购买一个很酷、很新的汽车模型，而且支付的价钱高于标价时，你最好不要理性地比较这一
价格和你转手时的价格。
当我们盲目追随最新的商业潮流而未曾彻底衡量其实际意义时，我们也就是在无意识地行动。
　　&hellip;&hellip;
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媒体关注与评论

　　道戈&middot;霍尔不同寻常的方法赢得了美国一些最大公司的追捧。
　　&mdash;&mdash;CNN　　营销奇才道戈．霍尔不遗余力地阐述一种全新的见解，客户说的确有效
。
　　&mdash;&mdash;《华尔街日报》　　迪士尼遇到道戈后，创造性从未减退；当他为我们的头脑加
油时，我们的团队沸腾了！
　　&mdash;&mdash;迪士尼公司副总裁，埃伦&middot;吉德拉　　道戈&middot;霍尔是美国新产品头
号创意人物。
　　&mdash;&mdash;《INC 杂志》　　道戈&middot;霍尔疯狂地坚持自己的方法，那就是在为客户构
思突破性创意时遵循严谨、量化的程序。
道戈不同于在市场上拼命推销概念的创意大师，他强迫他的公司在孕育创意过程中的每一步都进行量
化。
　　&mdash;&mdash;《首席信息官杂志》（CIO Magazine）　　《深度营销VS讨巧营销》在培训和改
变大家的营销思维方式方面，是一本非常出色的教材。
内容布局十分独特，实践检验的真理与实用建议并排在一起，这样读起来很有意思，而且将创意以令
人愉悦的方式展示了出来。
　　&mdash;&mdash;麻省理工斯隆管理学院。
尼尔&middot;哈特曼博士　　我酷爱这本书，它重点突出、研究扎实、易于阅读、浅显易懂但又不过
于简单。
要是我10年前就有这本书，那该多好。
要是每本商业书籍都这么实用，那该多好。
　　&mdash;&mdash;Herrmann International的CEO，安&middot;赫尔曼-内迪 
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